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内容概要

零售业将是21世纪最赚钱的行业之一，而中国将是零售业竞争的主战场。
我们迎来了“零售业时代”，同时也进入了一个机遇和挑战并存的战场。
目前，仅深圳市就有10．26万个零售网点，而且，自2004年12月11日国家商务部开放以来，仅2005年就
挤进外商零售企业1027家。
     随着零售业的进一步发展壮大，大量的职位和优厚的待遇吸引了众多的求职者。
要想在应聘时得心应手，同时在新的岗位上游刃有余，就必须经过系统培训与实践，这不仅是零售业
多元化的要求，也是零售业自身发展的需要，更重要的是求职者职业生涯规划及日益激烈的职场竞争
的需要。
    《如何做一名优秀的店长》一书共分8个部分。
包括：店长角色定位、店面形象管理、高效商品管理、员工管理培训、销售策略制定、顾客开发管理
、服务质量提升及自我成长提升。
      透过此书不仅让您的店面充满阳光，呈现出更有效率、更有生气、更人性化的积极向上、热情洋溢
的工作景象，让员工和顾客感受品牌、感受服务、感受文化和归属；也可让您成为一名更专业、更优
秀、更有效率、更具领导魅力、更受下属拥戴的名副其实的金牌店长。
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书籍目录

第一章 店长角色定位  第1节 店长角色认知    认知一：店长的定义    认知二：店长的角色    认知三：店
长的使命  第2节 店长必备素质    素质一：身体要求    素质二：技能要求    素质三：性格要求    素质四：
品格要求    素质五：心态要求    素质六：学识要求  第3节 店长工作安排    阶段一：营业前    阶段二：营
业中    阶段三：营业后  第4节 店长职责标准    标准一：任职资格    标准二：岗位职责  相关链接    连锁
扩容店长供不应求  附录工具表单    表1-1店长每日检查项目表(开店前)    表1—2 店长每日检查项目表(
开店中)    表1-3店长每日检查项目表(关店后)第2章 店面形象管理  第1节 店外形象设计    要素一：店外
形象    要素二：橱窗布置    要素三：店内设计    ⋯⋯第3章 高效商品管理第4章 员工管理培训第5章 销
售策略制定第6章 顾客开发管理第7章 服务质量提升第8章 自我成长提升附录 工具表单  表8—1 店长职
务胜任程度自测表
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章节摘录

书摘营业员素质及个性要求    要求一：仪表与装束    ◆风度翩翩的仪表和整洁利索的装束是对营业员
的第一个基本要求。
    ◆精神焕发，情绪饱满，让自己的工作状态处于最佳。
    ◆营造一种职场氛围。
职业性的装束能营造一种良好的职场氛围，使自己有成就感、使顾客有信任感。
    ◆良好的卫生环境也同等重要。
卫生搞得干干净净、商品的摆放整整齐齐，既有利于商品的保存、保养、防护，又有利于商品展示，
让顾客一眼就看出自己所需要的。
最重要的一点，就是使顾客心情愉悦，这样，成交的概率将高得多。
    要求二：沟通语气及习惯    营业员与顾客和同事等人之间，说话的语气应尽量低调、缓慢一点，应
充满友谊和温暖，切忌咄咄逼人。
说话时应尽量看着对方的眼睛，面露微笑，给顾客造成一种轻松自然的感觉。
另外吐词要清楚、说话要文雅等。
总之，成交与否，很大程度取决于双方交谈时的状况，粗声粗气或恶语伤人是绝对不可以的。
    要求三：礼貌与规矩    礼貌与规矩对于一个营业员来说，是任何时候都适应的。
营业员直接代表超市形象，如果对顾客傲慢无礼，顾客自然不会再度光顾，同时还会作反面宣传：如
果对同事无礼，不讲规矩，势必造成同事间关系紧张，这样，超市就缺少共同发展的动力；对上司无
礼，更是没有修养和素质的具体表现。
当然这些都应做到真诚自然，虚伪、做作，当面一套、背后一套，同样令人生厌。
    要求四：人品与性梏    智力    智商高的人做销售工作其业绩无疑要比常人高。
只要不是弱智，智力通常是可以得到提高的。
关键是要学习，熟能生巧，勤奋是增长智商的有效方法。
营业员在接待顾客时，首先应该判断：我该跟他说什么？
我说的他能否接受？
有了判断，才不会乱说话，说错话。
要做好这点，必须长期揣摩，什么人面前说什么话。
P10-12
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